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PENGARUH BAURAN PEMASARAN JASA TERHADAP KEPUTUSAN 
PEMBELIAN JASA PANTAI KARANG JAHE BEACH REMBANG JAWA 
TENGAH 
Abstrak 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruhbauran pemasaran jasa yang 
meliputi produk, harga, lokasi, promosi, orang, proses, bukti fisikterhadap 
keputusan pembelian jasapantai Karang Jahe Beach Rembang Jawa Tengah. 
Penelitian ini bersifat kuantitatif . teknik pengambilan sampel yang digunakan 
adalah convinience sampling. Populasi dan sampel yang digunakan pada 
penelitian ini adalah pengunjung pantai karang jahe beach rembang. Pegujian 
hipotesis dalam penelitian ini menggunakan alat analisis uji validitas, uji 
reliabilitas, regresi linier berganda, uji F, koefisien determinasi (Adjusted R 2 ), 
dan uji t. Hasil penelitian menunjukkan bahwa bauran pemasaran jasa secara 
bersamasama berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hasil Uji 
koefisien determinasi menunjukkan keputusan pembeliandapat dijelaskan oleh 
produk, harga, lokasi, promosi, orang, proses, bukti fisik sebesar 74,4%. Hasil uji 
t menunjukan produk, dan promosi berpengaruh positif sedangkan harga, lokasi, 
orang, proses, bukti fisik tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian jasa di 
pantai Karang Jahe Beach Rembang. 
Kata Kunci: Pemasaran Jasa, Pemasaran Pariwisata, Keputusan Pembelian, 
Bauran Pemasaran Jasa, Produk, Harga, Lokasi, Promosi, Orang, Proses, Bukti 
Fisik 
Abstract 
This study aims to marketing mix service of objects that include products, 
locations, promotions, people, processes, physical evidence customer decision 
making of Karang Jahe Beach Rembang, Central Java. This research is 
quantitative. Research sampling method is convinience sampling. The population 
and samples used in this study were the visitors of Karang Jahe Beach Rembang, 
Central Java. In this study using the instrument of validity analysis, reliability test, 
multiple linear regression, F test, coefficient of determination (Adjusted R 2), and 
t test.The results show that effect positively the marketing mix service to customer 
dicision making. The result of determination coefficient test of customer decision 
making can be expressed by product, price, location, promotion, person, process, 
physical evidance to 74,4%. The results of the t test show positive effect product, 
and promotion beside that price, location, person, process, physical evidence have 
no effect on customer decision making at Karang Jahe Beach Beach Rembang, 
Central Java. 
Keywords : Service Marketing, Tourism Marketing, Customer Decision Making, 




Pariwisata merupakan salah satu sektor industri yang memiliki potensi besar 
dalam pembangunan negara. Industri ini memiliki peran strategis dalam 
menciptakan nilai tambah bagi perekonomian nasional. Industri pariwisata 
Indonesia memberikan kontribusi yang signifikan bagi perekonomian Indonesia. 
Kementrian pariwisata merilis laporan akuntabilitas kinerja kementrian pariwisata 
tahun 2015, hasilnya dampak kepariwisataan terhadap Produk Domestik Bruto 
(PDB) nasional di tahun2015 sebesar Rp. 461,36 triliun, 4,23 % dari PDB 
nasional. Industri pariwisata indonesia mampu menyerap tenaga kerja sebesar 
12,16 juta orang. Sektor pariwisata juga merupakan pencipta devisa yang tinggi. 
Tahun 2015 sektor pariwisata menciptakan devisa sebesar US$ 11,9 miliar US$ 
atau setara Rp. 163 trilliun (meningkat 113% dibandingkan tahun 2014 yang 
mencapai angka devisa sebesar US$ 11,17 miliar). Pada kondisi mikro, juga 
ditandai dengan peningkatan jumlah wisatawan mancanegara (wisman) sebanyak 
10,4 juta wisman dan wisatawan nusantara (wisnus) sebanyak 255,20 juta 
perjalanan. 
Karang Jahe Beach merupakan destinasi wisata alam berupa pantai pasir 
putih yang terletak di JL. Rembang – Lasem Km 7.5 desa polanharjo, Kecamatan 
Lasem, kabupaten Rembang. Karang jahe beach merupakan salah satu destinasi 
wisata baru yang mulai digandrungi wisatawan dijawa tengah. Sebagai pantai 
baru karang jahe beach memerlukan pengembangan – pengembangan dalam 
upaya menarik wisatawan untuk berkujung. Peran pemerintah dalam upaya 
melakukan pengembangan destinasi serta dalam hal kebijakan perlu dilakukan.  
Cirikovic, (2014) menjelaskan pasar pariwisata ditentukan terutama 
dengan tawaran pariwisata dan permintaan pariwisata, dalam hal ini pemasaran 
memainkan peran utama dalam menempatkan daya saing produk didalam pasar 
yang telah dituju.Melihat salah satu indikator keberhasilan dalam industri 
pariwisata yaitu ditandai dengan banyaknya wisatawan yang berkunjung dalam 
obyek wisata tersebut. maka penerapan strategi pemasaran jasa khususnya bauran 
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pemasaran jasa menjadi objek vital dalam mengelola pasar sebagai upaya menarik 
konsumen dalam melakukan keputusan pembelian jasa. 
Perilaku konsumen menurut kanuk (2010 : 7) diartikan sebagai perilaku 
yang diperlihatkan konsumen dalam mencari, membeli, menggunakan, 
mengevaluasi, dan menghabiskan produk dan jasa yang mereka harapkan akan 
memuskan kebutuhan mereka.  
Kotler (2008) menjelaskan bahwa Keputusan pembelian adalah cara 
individu, kelompok, organisasi memilih, membeli, memakai dan memanfaatkan 
barang, jasa, gagasan, pengalaman dalam rangka memuaskan kebutuhan dan 
hasrat. Ada 3 faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian yaitu faktor 
psikologis, faktor situasional, faktor psikologis. Menurut Hawkins (2004) tahapan 
dalam keputusan pembelian adalah problem recognation, information search, 
alternatives evaluation, purchase decision, Post-purchase Behavio. 
Liga & Oktavia (2015 : 1) pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok 
yang perlu dilakukan oleh perusahaan baik itu perusahaan barang atau jasa dalam 
upaya mempertahankan kelangsungan hidup usahanya. Organisasi wisata dunia, 
UNWTO dalam Suryadana & Oktavia (2015 : 30) mendefinisikan pariwisata 
sebagai aktivitas perjalanan dan tinggal seseorang diluar tempat tinggal dan 
lingkunganya selama tidak lebih dari satu tahun berurutan untuk berwisata, bisnis, 
atau tujuan lain dengan tidak untuk bekerja ditempat yang dikunjungi tersebut. 
Marketing mix atau sering disebut sebagai bauran pemasaran yang dapat 
diartikan sebagai alat untuk marketer yang terdiri dari berbagai elemen di dalam 
suatu program pemasaran yang didalam pelaksanaannya perlu diadakan 
dipertimbangkan agar implementasi strategi pemasaran dan positioning dapat 
berjalan sukses (Lupiyoadi, 2004:58). Alma (2008:303) mendefinisikan bauran 
pemasaran yang digunakan dalam analisis adalah konsep 7P yang terdiri dari 4P 
tradisonal yaitu: produk (product), harga (price), tempat (place), dan promosi 
(promotion). Ditambah dengan 3P khusus untuk pemasaran jasa, yaitu: orang 
(people), bukti fisik (physical evidence), dan proses (process).  
4 
Kotler dan Keller (2008 : 4) Produk adalah segala sesuatu yang dapat 
ditawarkan kepasar untuk memuaskan keinginan atau kebutuhan.Kotler dan 
Amstrong (2009) ada tiga tingkatan dalam produk manfaat inti, produk aktual, 
produk tambahan. Menurut Lupiyoadi (2009 : 70) menyatakan bahwa yang 
diperhatikan dalam produk adalah konsumen tidak hanya membeli fisik dari 
produk itu saja tetapi membeli manfaat dan nilai dari produk tersebut yang disebut 
“the offer, terutama pada produk jasa yang tidak menimbulkan beralihnya 
kepemilikan dari penyedia jasa kepada konsumen.  
Tjiptono (2007 : 179) harga dalam konteks pemasaran jasa dapat diartikan 
sebagai jumlah uang (satuan moneter) dan/atau aspek lain (non moneter) yang 
mengandung utilitas/kegunaan tertentu yang digunakan untuk mendapatkan suatu 
jasa tertentu. Lupiyoadi (2013 : 136) keputusan penentuan harga memainkan 
peran penting dalam proses bauran pemasaran, karena penentuan harga nantinya 
akan terkait langsung dengan pendapatan yang diterima perusahaan. 
Lupiyoadi (2013 : 156) saluran penyerahan/distribusi merupakan sarana 
yag dipergunakan perusahaan jasa (terkadang dibantu oleh perantara) untuk 
mengirimkan satu atau lebih produk kepada pelanggan. Strategi pemasaran harus 
memikirkan tempat dan waktu dengan memberikan setidaknya cukup banyak 
perhatian kepada kecepatan dan masalah jadwal sebagaimana pemahaman 
tradisional tentang lokasi fisik. 
Philip Kotler dan Grary Amstrong (2009 : 63) aktivitas menyampaikan 
manfaat produk dan membujuk pelanggan untuk membelinya. Kegiatan promosi 
bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan dan konsumen, 
melainkan juga sebagai alat mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian 
atau penggunaan jasa sesuai dengan keinginan dan kebutuhan. 
Amzad (2012) Orang adalah salah satu elemen dari bauran pemasaran 
jasa..Lupiyoadi (2013 : 194) kesuksesan pemasaran jasa sangat bergantung pada 
SDM yang dimiliki.  
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Lupiyoadi (2013 : 98) proses merupakan gambaran semua aktivitas, yang 
umumnya terdiri atas prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme, dan hal – hal rutin 
lainya, dimana jasa dihasilkan dan disampaikan kepada konusmen. Proses 
membuat hidup lebih mudah untuk bisnis pariwisata dan juga membantu layanan 
akses pelanggan dengan cara yang paling sederhana mungkin Rodriguez (2013). 
Amzad (2012) Bukti fisik adalah bahwa yang dapat dengan mudah 
dikaitkan dengan produk oleh pelanggan. Lupiyoadi (2013 : 121) menyampaikan 
beberapa fungsi dari bukti fisik yaitu, sebagai pembentuk pengalaman dan 
perilaku konsumen, menjadi media pencipta pesan, pencipta/penarik perhatian, 
dan pengunggah emosi/perasaan pelangganya, sebagai alat pembentuk citra, 
penentu posisi, dan diferensiasi produk jasa, penambah nilai atau proposisi nilai 
suatu jasa.serta alat untuk memfasilitasi proses jasa dan meningkatkan 
produktivitas 
2. METODE
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah study kuantitatif. 
Variabel independen penelitian ini adalah produk (X1), harga (X2), 
lokasi/distribusi (X3), promosi (X4), orang (X5), proses (X6) bukti fisik (X7) dan 
variabel dependen keputusan pembelian (Y).  Data & sumber data  berasal dari 
data primer dan sekunder. Metode pengumpulan data yang digunakan 
menggunakan kuesioner dengan pengukuran skala likert dengan interval 1 – 5. 
Populasi dalam penelitian ini merupakan seluruh pengunjung di pantai karang 
jahe beach. Sample dari penelitian ini adalah 100 orang yang dipilih dari populasi 
dengan menggunakan teknik pengambilan sample convinience sampling.  
Metode analisis data yang digunakan menggunakan pertama, uji 
instrumental (Validitas & Realiabilitas). Menurut Ghozali (2007 : 131), uji 
validitas digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya suatu kuesioner. Suatu 
instrumen dinyatakan valid jika nilai rhitung Lebih besar dari pada rtabel (rhitung > 
rtabel) yang diperoleh dari nilai pearson correlation. Menurut Ghazali (2011 : 
140), Uji reabilitas merupakan alat yang digunakan untuk mengukur kuesioner 
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yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Metode yang digunakan 
adalah Cronbach Alpha. Semakin mendekati 1,0 maka semakin tinggi konsistensi 
jawaban skor dari butir – butir pertanyaan atau semakin dapat dipercaya. 
Reabilitas yang lebih dari 0,5 adalah dapat diterima. 
Kedua, Model persamaan regresi linier berganda yang digunakan untuk 
menguji hipotesis tentang pengaruh secara parsial variabel bebas terhadap 
variabel terikat. secara statistik goodness of fit dapat diukur berdasarkan nilai 
statistik t, nilai statistik F dan nilai koefisien determinasi. Ketiga, uji hipotesis 
yang meliputi uji koefisien determinasi, uji F dan uji t. Analisis Koefisien 
determinasi (R2) digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan 
variabel independen dalam menjelaskan   variabel dependen. R2 yang digunakan 
adalah R2 dengan mempertimbangkan jumlah variabel independen lebih dari satu 
dalam model regresi linier berganda atau disebut Adjusted – R2. Nilai yang 
mendekati 1 berarti variabel-variabel independen memberikan hampir semua 
informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen 
(Ghozali, 2009:88). Menurut Ghazali (98:2012) uji F digunakan untuk 
mengetahui apakah model yang digunakan dalam penelitian ini tepat (fit) ataukah 
tidak. Jika nilai Fhitung ≤ Ftabel berarti model yang digunakan tidak tepat, 
sedangkan jika nilai Fhitung > Ftabel berarti model yang digunakan adalah tepat atau 
fit.Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing – masing variabel 
independen terhadap variabel dependen secara parsial. Dasar pengambilan 
keputusan adalah jika probabilitas < 0,05 maka variabel independen secara 
parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen sebaliknya jika 
probabilitas > 0,05 maka variabel independen secara parsial tidak berpengaruh 
terhadap variabel dependen. 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN
Dari data yang berhasil dikumpulkan, responden yang berdasarkan usia 
menunjukkan bahwa 20 orang atau 20% memiliki usia kurang dari < 20 tahun, 
61 orang atau 61% memiliki usia 21 – 40 tahun, 16 atau 16% memiliki usia 41 – 
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50, 3 atau 3% berusia > 50%. Berdasarkan jenis kelamin, responden berjenis 
kelamin laki – lakisebanyak 33 orang dengan presentase sebesar 33%. Sedangkan 
yang berjenis kelamin perempuan sebanyak 67 orang dengan presentase sebesar 
67%. Berdasarkan pekerjaanya menunjukkan 54 orang atau 54% memiliki status 
pekerjaan sebagai pelajar/mahasiswa, 4 orang atau 4% sebagai enterpreneur, 41 
orang atau 41% sebagai pegawai negeri, dan 1 orang atau 1% responden sebagai 
pegawai negeri. Berdasarkan pendapatanya, mayoritas responden memiliki 
pendapatan kurang dari 2.000.000 sejumlah 79 orang (79%). Sedangkan 10 orang 
atau 10% responden memiliki pendapatan 2.000.000 – 3.000.000, 8 orang atau 8% 
responden memiliki pendapatan 3.000.000 – 4.000.000, 2 orang atau 2% 
responden memiliki pendapatan 4.000.000 – 5.000.000, dan 1 orang atau 1% 
responden memiliki pendapatan diatas 5.000.000. 
Hasil uji validitas menunjuakan semua pertanyaan – pertanyaan yang 
digunakan dalam penelitian ini valid dikarenakan nilai dari rhitung> rtabel. Hal ini 
dapat dilihat pada tabel. 
Tabel I 
(Hasil Uji Validasi) 
Item rhitung rtabel keterangan Item rhitung rtabel keterangan 
X1.1 0,722 0,197 Valid X5.1 0,832 0,2 Valid 
X1.2 0,747 0,197 Valid X5.2 0,848 0,2 Valid 
X1.3 0,802 0,197 Valid X5.3 0,863 0,2 Valid 
X1.4 0,831 0,197 Valid X5.4 0,884 0,2 Valid 
X1.5 0,766 0,197 Valid X5.5 0,895 0,2 Valid 
X2.1 0,876 0,197 Valid X6.1 0,783 0,2 Valid 
X2.2 0,855 0,197 Valid X6.2 0,824 0,2 Valid 
X2.3 0,895 0,197 Valid X6.3 0,843 0,2 Valid 
X2.4 0,889 0,197 Valid X6.4 0,726 0,2 Valid 
X2.5 0,802 0,197 Valid X6.5 0,861 0,2 Valid 
X3.1 0,779 0,197 Valid X7.1 0,802 0,2 Valid 
X3.2 0,822 0,197 Valid X7.2 0,796 0,2 Valid 
X3.3 0,796 0,197 Valid X7.3 0,82 0,2 Valid 
X3.4 0,69 0,197 Valid X7.4 0,694 0,2 Valid 
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X3.5 0,818 0,197 Valid X7.5 0,851 0,2 Valid 
X4.1 0,692 0,197 Valid y1.1 0,811 0,2 Valid 
X4.2 0,787 0,197 Valid y1.2 0,702 0,2 Valid 
X4.3 0,753 0,197 Valid y1.3 0,765 0,2 Valid 
X4.4 0,679 0,197 Valid y1.4 0,89 0,2 Valid 
X4.5 0,788 0,197 Valid y1.5 0,865 0,2 Valid 
Tabel 2 
(Hasil Uji Reliabilitas) 
Variabel Cronbach’sAlpha Keterangan 
Produk 0, 832 Reliabel 
Harga 0, 913 Reliabel 
Lokasi 0, 840 Reliabel 
Promosi 0, 789 Reliabel 
Orang 0, 914 Reliabel 
Proses 0, 850 Reliabel 
Bukti Fisik 0, 846 Reliabel 
Keputusan Pembelian 0, 862 Reliabel 
Hasil dari uji reliabilitas menujukan bahwa nilai Cronbach’s Alpha>0,60 
untuk semua variabel.Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa semua instrumen 
penelitian ini adalah reliabel. Hasil dari uji regresi menyatakan bahwa nilai 
persepsi variabel independen dengan keputusan pembelian adalah konstanta 
0,110, variabel produk 0,232 variabel harga 0,059 variabel lokasi 0,055 variabel 
promosi 0,340 variabel orang 0,160 proses 0,188 bukti fisik -0,005. Hasil uji t 
diketahui bahwa nilai Fhitung sebesar 42,085 lebih besar daripada Ftabel sebesar 
2,11dan p-value = 0,000 < (α = 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa variabel 
produk, harga, lokasi, promosi, orang, proses, bukti fisik secara bersama-sama 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil perhitungan untuk nilai 
koefisien determinasi dalam analisis regresi berganda diperoleh angka koefisien 
determinasi dengan adjusted-R2 sebesar 0,744. Hal ini berarti 74,4% variasi 
variabel keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh produk, harga, lokasi, 
promosi, orang, proses, bukti fisik.Sedangkan sisanya yaitu 25,6% dijelaskan oleh 
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factor - faktor lain diluar model yang diteliti. Hasil uji t menunjukan ada dua 
variabel yang berbengaruh terhadap keputusan pembelian yairu produk dengan 
nilai thitung (2,721) > ttabel (1,98609) dan promosi dengan nilai thitung (3,952) lebih 
besar daripada ttabel (1,98609). Sedangkan enam variabel lain yang tidak 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian adalah harga dengan nilai thitung 
(0,829) < ttabel (1,98609), lokasi dengan nilai thitung (0,522) < ttabel (1,98609), orang 
dengan thitung (1,818) < ttabel (1,98609), proses dengan nilai thitung (1,659) < ttabel 
(1,98609), bukti fisik nilai thitung (-0,065) <ttabel (1,98609) 
4. PENUTUP
Semua alat uji terbukti valid dan reliabel. Hipotesis yang diterima adalah H1 dan 
H4 dan hipotesis yang ditolak adalah H2, H3, H5, H6, H7. Variabel independen 
dengan pengaruh tertinggi terhadap keputusan pembelian adalah promosi 
kemudian disusul oleh variabel produk. Konsumen tidak menganggap penting 
keberadaan variabel harga, lokasi, orang, proses, bukti fisik dalam melakukan 
keputusan pembelian jasa karena hasil penelitian membuktikan lima variabel 
tersebut tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Bukti fisik memiliki 
pengaruh negatif terhadap keputusan pembelian, maka perlu adanya kehati – 
hatian bagi pengelola dalam menerapkan strategi bukti fisik.  
Dalam hal ini pengelola pantai karang jahe beach bisa melakukan 
pengembangan strategi promosi di media sosial maupun strategi promotion mix 
karena dirasa sangat efektif untuk peningkatan keputusan pembelian karena 
promosi memiliki nilai tertinggi dalam mempengaruhi keputusan pembelian, serta 
dapat mengembangkan strategi pengembangan produk dengan cara market 
penetration, market development, market service development, deversifikasi . 
Selain itu pengelola perlu memperbaiki serta mengevaluasi  strategi penentuan 
harga, memperbanyak jalur distribusi, meningkatkan service karyawan, 
mempercepat proses konsumen menemukan produk jasa, serta menambah fasilitas 
– fasilitas penunjang yang ada di pantai Karang Jahe Beach Rembang.
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